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En este trabajo se combinan mØtodos cualitativos y cuantitativos para caracterizar y medir el aporte 
que hace el capital social al desempeæo de 50 agroempresas de Colombia.  El anÆlisis cualitativo 
establece que el capital social cumple diversas funciones en las empresas, como las siguientes: 
permite el acceso a la informaci￿n a travØs de redes de contactos, reduce el costo de transacci￿n 
mediante la confianza, y mantiene la capacidad de realizar una acci￿n colectiva.  Hay una 
correlaci￿n alta entre el uso de una funci￿n y el de otra diferente, y esto indica que las empresas que 
usan el capital social tienden a hacerlo por mœltiples fines y no se especializan en uno de ellos. 
 
Para calcular el aporte del capital social a la estructura y al desempeæo de una empresa, se 
han desarrollado medidas cuantitativas del uso del capital social a nivel de las empresas, las cuales 
se basan en el nœmero y la solidez de las relaciones que dichas empresas mantienen con otros 
actores de la cadena productiva o de la comunidad.  Estos indicadores estructurales fundados en las 
relaciones se correlacionan con los indicadores funcionales categ￿ricos desarrollados en el anÆlisis 
cualitativo.  El anÆlisis economØtrico indica que los retornos al capital social, a nivel de la empresa, 
son altos y mayores que los correspondientes al capital f￿sico, al capital humano o a la mano de 
obra. 
 
Se concluye que, mientras las compaæ￿as puedan elevar su desempeæo econ￿mico haciendo 
inversiones al capital social, la pol￿tica dirigida a corregir aquellas fallas del mercado que llevan a 
emplear las relaciones sociales con fines empresariales podr￿an mejorar la equidad y la eficiencia 
del sector agroempresarial 
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A lo largo de las œltimas dØcadas, el proceso de agroindustrializaci￿n
4 ha transformado la 
agricultura y las comunidades rurales en muchas regiones de AmØrica Latina y el Caribe 
(ALC), y mÆs aqu￿ que en cualquier otra parte del mundo (FAO).  Como una consecuencia 
del cambio demogrÆfico, del aumento en el ingreso tanto regional como mundial, y de los 
programas de ajuste estructural y de liberalizaci￿n de los mercados que han emprendido 
muchos pa￿ses de ALC, la agroindustrializaci￿n se ha extendido mÆs allÆ de los cultivos 
que tradicionalmente han representado la exportaci￿n agr￿cola (Reardon et al. 1999).  Hoy 
en d￿a se producen, se procesan y se comercializan productos bÆsicos tradicionales y 
nuevos productos cultivados, tanto dentro del pa￿s como a nivel internacional, y en esas 
actividades participan empresas nacionales y multinacionales dedicadas a negocios 
agr￿colas.  La promoci￿n del desarrollo agroindustrial constituye una meta pol￿tica para la 
mayor￿a de los gobiernos de los pa￿ses en desarrollo y tambiØn de los desarrollados. 
 
Se cree comœnmente que la agroindustrializaci￿n puede contribuir al desarrollo 
econ￿mico y social del sector rural.  El impacto sobre el desarrollo econ￿mico provendr￿a 
del valor agregado por las actividades de poscosecha y de su efecto multiplicador dentro de 
las comunidades rurales.  Los aportes sociales no estÆn tan bien definidos, aunque estÆn 
relacionados, al parecer, tanto con el incremento en los ingresos como con la mayor 
integraci￿n de los individuos y los grupos dentro de las empresas agroindustriales y a lo 
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4 Se ha definido la agroindustrializaci￿n como un proceso que implica tres aspectos: ￿(1) El crecimiento ￿
lejos de las fincas￿ de las actividades de agroprocesamiento, de distribuci￿n, y del insumo agr￿cola ; (2) el 
cambio institucional y organizativo en la relaci￿n entre las compaæ￿as dedicadas a los alimentos proveniente 
del campo y de las fincas, un ejemplo del cual es el aumento notable de coordinaci￿n vertical. (3) Los 
cambios concomitantes en el sector agr￿cola, como son los cambios en la composici￿n de los productos, en 
la tecnolog￿a, y en las estructuras del sector y del mercado￿  (Wilkinson, en Reardon et al, 1999, p. 1). 
                                                                                              
- 1 - largo de las cadenas de suministros.  Se espera que, en Colombia, los excedentes de esta 
actividad econ￿mica ￿promuevan la cohesi￿n social en las comunidades rurales￿￿.  
(Lafourcade 2002, p. A). 
 
La hip￿tesis principal del presente estudio es que, as￿ como el fortalecimiento de la  
capacidad social puede ser un resultado de la agroindustrializaci￿n, es tambiØn probable 
que el capital social sea un insumo clave de este proceso.  Los individuos y los grupos que 
puedan trabajar en forma colaborativa, y establecer y mantener tanto relaciones basadas en 
la confianza como redes de contactos, tendrÆn una ventaja sobre sus competidores que no 
puedan hacerlo.  La raz￿n es que una compaæ￿a agroempresarial compite en cadenas 
productivas complejas que estÆn tØcnicamente exigentes, intensivas en su uso de la 
informaci￿n, y que requieren coordinaci￿n entre los diferentes actores y las diferentes 
etapas del proceso productivo.  En los sitios donde fallan los mercados y los costo de 
transacci￿n son elevados, el capital social puede hacer un aporte importante al desempeæo 
de la compaæ￿a porque provee acceso a la informaci￿n y reduce los costos de contrataci￿n y 
de coordinaci￿n.  La incapacidad de reconocer, y de integrar expl￿citamente, el concepto de 
capital social como un componente de la agroindustrializaci￿n puede entorpecer la 
efectividad de los programas y proyectos que promueven la agroindustrializaci￿n como un 
medio para aliviar la pobreza rural. 
 
Este documento estÆ dividido en cinco secciones: la secci￿n 1 resume brevemente 
las pruebas te￿ricas y emp￿ricas sobre la funci￿n del capital social en el desempeæo de una 
compaæ￿a y la secci￿n 2 describe el contexto del estudio y los datos obtenidos.  La secci￿n 
3 presenta los resultados del anÆlisis cualitativo de las funciones que desempeæa el capital 
social en las agroempresas.  En la secci￿n 4 se identifican y analizan las medidas 
cuantitativas del capital social que emplean las compaæ￿as, y se calculan los retornos 
econ￿micos a ese capital.  La secci￿n 5 presenta un resumen del trabajo y finaliza con unas 




- 2 - 2. Capital Social y Desempeæo de una Empresa: 
la Literatura sobre lo Te￿rico y lo Emp￿rico 
 
Coleman (1988) formul￿ el concepto de capital social con la intenci￿n de llenar el vac￿o 
entre la explicaci￿n que dan los soci￿logos del comportamiento humano en cuanto estÆ 
determinado por factores sociales ￿o sea, normas y obligaciones sociales￿ y el supuesto 
de los economistas de que existe un interØs racional sobre el propio individuo (autointerØs).  
Segœn Coleman, "la funci￿n identificada por el concepto de capital social es el valor que 
estos aspectos de la estructura social tienen para los actores en cuanto son recursos que 
ellos pueden utilizar para lograr sus intereses" (Coleman, 1988, p. 101).  Aunque muchos 
estudios se centran en los resultados obtenidos a nivel de la comunidad y definen el capital 
social como un bien pœblico de nivel comunitario (Putnam 1993b; Helliwell y Putnam 
1995; Helliwell 1996; Brown y Ashman; Krishna y Uphoff 1998), Coleman concibi￿ el 
capital social como algo que utilizan los individuos para impulsar sus propios objetivos 
personales.  El objetivo de Coleman es explicar ￿quØ hay exactamente en las relaciones 
sociales para que puedan constituirse en un recurso de capital œtil para los individuos￿ (p. 
s102).  El capital social puede estar incorporado en la sociedad en vez de estarlo en uno 
cualquiera de los individuos, pero recibe valor de los individuos y las organizaciones que lo 
utilizan para dinamizar sus intereses individuales o colectivos. 
 
El concepto que tiene Coleman del capital social puso muy en claro dos cosas: una, 
la posibilidad de que el capital social no estØ distribuido equitativamente dentro de la 
comunidad; otra, el hecho de que, aunque ese capital tendr￿a beneficios positivos para los 
que pueden acceder a Øl y lo utilizan, las consecuencias de su utilizaci￿n pueden ser 
diferentes para la sociedad como un todo (Coleman, 1994; Sandefur y Laumann 1998; 
Edwards y Foley 1988).  Sandefur y Laumann argumentan que "una forma espec￿fica de 
capital social puede variar en hasta donde sus beneficios se pueden generalizar para lograr 
otros objetivos, y el modo en que las formas que son valiosas para algunos prop￿sitos 
pueden ser una carga para otros" (p. 1043) Esto indica que, para comprender el aporte que 
hace el capital social al desarrollo econ￿mico y social, habrÆ que observar su papel en las 
decisiones que toman los individuos y las compaæ￿as.  Hasta que no comprendamos mejor 
- 3 - este concepto, no podremos abordar la pregunta pol￿tica importante sobre ￿la manera en 
que puede construirse el capital social para que mejore la calidad y la sostenibilidad de los 
diverso medios de vida￿ (Bebbington 1999, p. 2039). 
 
Coleman distingue claramente entre la forma espec￿fica que adopta el capital social 
y la funci￿n que desempeæa, permitiendo as￿ que el concepto de capital social sea prÆctico 
en diferentes contextos.  Segœn Coleman, es œtil que el capital social sea definido por su 
funci￿n y no por su forma, ya que ￿responde por diferentes resultados a nivel de los actores 
individuales￿, mientras permite, al mismo tiempo, que los investigadores ￿realicen 
transiciones del micronivel al macronivel sin elaborar los detalles estructurales de carÆcter 
social a travØs de los cuales ocurre esa acci￿n￿ (1988, p. 101).  No obstante, Coleman 
identifica tres formas generales que puede tomar el capital social: 
 
1.  las obligaciones, las expectativas y la confiabilidad de las estructuras; 
2.  los canales de informaci￿n; 
3.  las normas y las sanciones efectivas. 
 
  En un estudio sobre los comerciantes agr￿colas ￿uno de los pocos anÆlisis emp￿ricos 
que se ha hecho del capital social en el contexto de las agroempresas￿ Fafchamps y 
Minten (1999) concluyen que, en un mundo en que existen los costos de transacciones, los 
retornos al capital social pueden ser tan elevados como los retornos a la mano de obra o al 
capital f￿sico o al capital humano, o tal vez mayores.  Definen esencialmente el capital 
social como redes sociales.  En un estudio sobre los pequeæos empresarios manufactureros 
de Ghana, Barr (2000a) considera el aporte que hacen las redes de contactos relacionados 
con negocios al desempeæo de una compaæ￿a, en el contexto de la teor￿a del crecimiento 
end￿geno.  Encuentra respaldo a su hip￿tesis de que los contactos contribuyen a los flujos 
de informaci￿n tØcnica entre las empresas, y que estos flujos no s￿lo hacen un aporte 
positivo al desempeæo individual de la compaæ￿a sino que generan, ademÆs, beneficios 
indirectos a favor de otras compaæ￿as (spillover effects). 
 
Esta investigadora estudia tambiØn la posibilidad (Barr 2000b) de que las redes de 
- 4 - contactos puedan sentar las bases para otros tipos de beneficios de nivel empresarial que 
sobrepasar￿an los flujos de informaci￿n tØcnica.  Un anÆlisis de la raz￿n por la cual los 
empresarios de Ghana valoraban sus redes encontr￿ que ellos reduc￿an los costos de 
bœsqueda y de exigencia del cumplimiento de contratos mediante el intercambio de 
informaci￿n.  Las redes pueden tambiØn ser la base de la acci￿n colectiva, aunque esto no 
fue lo mÆs comœn pues, por lo general, solo un subconjunto de miembros de una red la 
usaba para acci￿n colectiva.  Por este motivo, la autora en menci￿n vacila en denominarlos 
grupos de redes porque su funcionamiento es muy descentralizado.  Encuentra tambiØn que 
hay una gran variaci￿n en el perfil de los empresarios y que el ambiente espec￿fico en que 
ellos actœan afecta en gran manera la utilidad de las redes sociales. 
 
En el presente trabajo queremos avanzar en este tema haciendo dos preguntas 
principales:  
 
¿CuÆl es la importancia de capital social para las pequeæas agroempresas rurales?   • 
• 
 
Esta pregunta se responde mediante un anÆlisis, principalmente cualitativo, de las 
funciones que desempeæa el capital social dentro de las empresas individuales.  La 
meta de este anÆlisis es documentar el uso del capital social por parte de las 
empresas, poner en claro lo que significa utilizar las relaciones sociales con fines 
econ￿micos, y sugerir las medidas cuantitativas apropiadas para que las empresas 
den buen uso al capital social. 
 
¿QuØ tan importante es el capital social para el desempeæo de las agroempresas 
rurales? 
 
Esta segunda pregunta se resuelve con los mØtodos cuantitativos que miden el uso 
hecho por las compaæ￿as del capital social y que calculan los retornos econ￿micos al 
mismo.  Es importante emplear mœltiples mØtodos, porque gran parte de la literatura 
sobre el capital social cuantitativo tiene la siguiente limitaci￿n: mientras identifica 
relaciones interesantes y estad￿sticamente significativas entre las variables, no es 
- 5 - frecuente que esclarezca las relaciones de causalidad y las implicaciones pol￿ticas 
(Wong Kwok-fu, 2001). 
 
Cuando se integre el anÆlisis cualitativo de las funciones del capital social con el 
anÆlisis cuantitativo de la forma en que el capital social afecta la estructura y el desempeæo 
de las compaæ￿as, podremos interpretar mejor los resultados y llegar a conclusiones 
relevantes y practicas. 
 
 
3. Contexto del Estudio y Datos Obtenidos 
 
Los datos para el anÆlisis provienen de una muestra de 50 compaæ￿as ubicadas en cinco 
regiones de Colombia: 
 





El oriente de Antioquia; 
UbatØ, en Cundinamarca; 
VØlez, en Santander Sur;  
La regi￿n alrededor de Manizales, en Caldas, en la zona cafetera. 
 
Estas regiones se asemejaban en que todas eran centros de actividad agroindustrial, 
pero difer￿an en su dinÆmica hist￿rica y cultural y en su contexto institucional.  A falta de 
un censo empresarial, las compaæ￿as se identificaron utilizando la informaci￿n suministrada 
por las cÆmaras de comercio locales, en las que todos los negocios tienen la obligaci￿n 
legal de registrarse, y mediante otros informantes clave.  La muestra fue escogida de tal 
manera que representara las empresas pequeæas y las de tamaæo mediano.  En el Cuadro 1 
figuran algunas caracter￿sticas generales de estas agroempresas. 
 
En cada compaæ￿a se hicieron entrevistas exhaustivas y abiertas con el dueæo o 
gerente acerca de los siguientes puntos: la historia de la compaæ￿a, las prÆcticas 
empresariales, los procesos de toma de decisiones y de resoluci￿n de conflictos, las 
- 6 - relaciones con otros individuos y organizaciones, y las influencias, los retos y las 
oportunidades importantes que afrontaba la compaæ￿a.  El prop￿sito de estas preguntas era 
obtener una idea del contexto espec￿fico del negocio y documentarse con ejemplos de la 
manera en que  pudo haberse utilizado el capital social para promover los objetivos de la 
compaæ￿a. 
 
Se recopilaron simultÆneamente datos cuantitativos sobre diversas caracter￿sticas 
demogrÆficas y econ￿micas de las compaæ￿as y de sus dueæos o gerentes.  La informaci￿n 
social y demogrÆfica detallada acerca de los dueæos o gerentes comprende su escolaridad, 
su experiencia en el trabajo, su participaci￿n en diferentes tipos de grupos, y el tamaæo y 
diversidad de las redes de contactos (Cuadro 2).  Respecto a la compaæ￿a, se recopilaron 
datos sobre la mano de obra, el capital y valor de la producci￿n (Cuadro 1), as￿ como sobre 
las relaciones de la compaæ￿a con otros individuos y organizaciones (Cuadro 6).  Se 
aplicaron Diagramas de Venn para identificar y clasificar las relaciones segœn su solidez.  
Posteriormente, se formul￿ una serie de preguntas, cuyas respuestas estaban codificadas, 
sobre cada relaci￿n espec￿fica.  Se entrevist￿ a los informantes clave acerca del desempeæo 





4. Importancia del Capital Social y sus Funciones 
en las Agroempresas 
 
Esta secci￿n presenta y analiza ejemplos sobre la forma en que se observ￿ a las compaæ￿as 
haciendo uso de las relaciones sociales como insumo para la producci￿n.  Se esperaba que 
el capital social desempeæara tres funciones generales dentro de las compaæ￿as: 
 
La primera era obtener informaci￿n a travØs de las amplias redes de contactos 
personales que manten￿an los dueæos o gerentes de las compaæ￿as. 
• 
•  La segunda era que por trabajar con individuos y organizaciones confiables se 
- 7 - reducir￿an los costos de seguimiento asociados con contratos. 




4.1 Redes de informaci￿n 
 
Las compaæ￿as emplearon sus redes de informaci￿n con cuatro prop￿sitos principales:  
identificar y contactar a los clientes, obtener acceso a la informaci￿n del mercado, obtener 
acceso a los insumos, y conseguir asistencia tØcnica y financiera. 
 
Identificar y contactar a los clientes potenciales 
 
En todas las regiones mencionadas, las redes de informaci￿n se empleaban, 
generalmente, para identificar los clientes potenciales y hacer contactos con ellos.  Pocas 
compaæ￿as no ten￿an en cuenta la referencia de un pariente o del amigo de un amigo.  Una 
cuarta parte de todos los clientes actuales fueron, al comienzo, o amigos de los amigos del 
gerente de la compaæ￿a o conocidos de Øl.  En algunos casos se hac￿a un uso mÆs 
sistemÆtico de los contactos personales: 
 
￿  Un grupo de inversionistas de Cartagena, propietarios de una fabrica de productos 
lÆcteos, utilizaba los contactos que ten￿a en las Æreas urbanas para desarrollar 
mercados, mientras que un administrador agr￿cola responsable administraba las 
instalaciones de producci￿n. 
￿  Una compaæ￿a mixta (entre pœblica y privada) que procesa y comercializa productos 
hort￿colas fue fundada gracias al respaldo activo de los l￿deres de la comunidad de 
negocios de Medell￿n, en la que figuran los gerentes de varias cadenas importantes 
de supermercados. 
￿  Las compaæ￿as tambiØn emplean a sus amistades para conseguir clientes minoristas.  
Gracias a la amistad del dueæo con los conductores de autobuses, una fÆbrica de 
quesos de UbatØ se ha convertido en parada de descanso frecuente para los buses 
que salen de BogotÆ hacia el norte del pa￿s.   
- 8 -  
Los contactos personales tienen una importancia particular para abrir puertas, 
especialmente en los supermercados de las grandes cadenas.  No obstante, parece que no 
logran conservar los clientes cuando la compaæ￿a tiene deficiencias en cuanto a la calidad, 
el volumen o el precio de la mercanc￿a.  En varios casos, los clientes atra￿dos mediante 
contactos personales se perdieron mÆs tarde porque la compaæ￿a no pudo satisfacer algunos 
requisitos.  Parece que esto se debe, a veces, a la falta de una buena comunicaci￿n entre la 
compaæ￿a y el cliente: 
 
￿  Hay un buen ejemplo en una procesadora de frutas de Antioquia, que obtuvo a su 
principal cliente, la conocida cadena de comidas rÆpidas, a travØs de un contacto 
personal.  La compaæ￿a despacha los pedidos a tiempo, pero no ha hecho ningœn 
esfuerzo de seguimiento del cliente para conocer el grado de satisfacci￿n de Øste.  
Nuestra entrevista con ese cliente revel￿ que estuvo a punto de sustituir la 
agroempresa por un competidor que ten￿a costos mÆs bajos.  Puesto que la 
agroempresa no estÆ enterada de esta situaci￿n, no puede hacer nada para impedirla. 
 
Obtener acceso a la informaci￿n del mercado 
 
Muchas compaæ￿as informaron que usaban sus redes de contactos personales para 
obtener informaci￿n acerca de los mercados, los precios y los productos.  Aunque hab￿a 
algunos casos de relaciones netamente personales que arrojaban esta clase de beneficios, lo 
mÆs comœn era que la compaæ￿a obten￿a esta informaci￿n de otros actores en la cadena 
productiva, lo que demuestra que las relaciones de estas cadenas son, por naturaleza, de 
prop￿sito mœltiple.  Casi siempre se mencionaba a los mayoristas, a los distribuidores e 
incluso a otros productores de los mercados regionales como fuentes acertadas de 
informaci￿n acerca de los precios y de las tendencias del mercado.  Ellos tambiØn 
suministran informaci￿n sobre asuntos espec￿ficos de las compaæ￿as.  
 
￿  En Antioquia, un distribuidor regional insinu￿ que un dinÆmico procesador de caæa 
de azœcar empez￿ a producir una versi￿n en polvo de su producto, que fue un Øxito 
- 9 - instantÆneo. 
￿  Un amigo de una compaæ￿a procesadora de frutas era empleado de una cadena de 
supermercados y le manifest￿ al fundador la idea de establecer una compaæ￿a 
dedicada a una fruta espec￿fica. 
￿  Las asociaciones de tipo empresarial o gremial tambiØn pueden ser una buena fuente 
de informaci￿n, a condici￿n de que sus objetivos no sean tan amplios.  El dueæo de 
una compaæ￿a productora de madera coment￿ que obtuvo mÆs beneficios de su 
asociaci￿n con otras compaæ￿as de su sector industrial que de una asociaci￿n local 
de propietarios de pequeæas empresas. 
 
Tener acceso a los insumos 
 
MÆs de la mitad de los productores agr￿colas que suministraban materias primas a 
las compaæ￿as eran amigos de los amigos de los dueæos de Østas o personas relacionadas 
con ellos, en el momento en que empezaron a ser proveedores de esas  compaæ￿as, y lo 
mismo era casi una tercera parte de los que suministraban los insumos no agr￿colas.  Varios 
empleados antiguos de las organizaciones dedicadas a negocios agr￿colas o a asistencia 
tØcnica fundaron empresas basados en los contactos que hab￿an hecho con productores y 
con otros proveedores.  Aqu￿ tambiØn, estas relaciones suministran informaci￿n y abren 
puertas pero no son suficientes para garantizar buenas relaciones de trabajo a largo plazo. 
 
￿  Un fabricante de productos lÆcteos ten￿a buenos contactos con los dueæos de fincas 
porque se hab￿a desempeæado anteriormente como tØcnico en la regi￿n. No 
obstante, los productores fallaban muchas veces en la entrega del producto (la leche) 
hasta que pudo probar que su compaæ￿a ser￿a un comprador de leche confiable; 
ademÆs, tuvo que dar bonificaciones sobre el precio para garantizar un suministro 
constante de leche. 
 
Conseguir apoyo tØcnico y financiero 
 
Varias compaæ￿as estaban conectadas con organismos gubernamentales o no 
- 10 - gubernamentales que facilitaron su acceso al apoyo financiero y al de carÆcter tØcnico y 
administrativo.  Los contactos hechos en las universidades fueron una fuente adecuada de 
asistencia tØcnica. 
 
￿  Un dueæo de una compaæ￿a, que tambiØn es un pol￿tico y un l￿der comunitario, pudo 
utilizar sus contactos para enterarse de las oportunidades de obtener asistencia 
tØcnica y social, tanto para los productores asociados con su compaæ￿a como para 
las comunidades de Østos, en general. 
 
Aunque los contactos personales abren puertas, como se dijo antes, se obtienen 
mayores beneficios cuando se consolidan esas relaciones.  En varios casos, los contactos 
iniciales con una instituci￿n del tipo de una ONG o de un organismo gubernamental 
dispuesto a dar apoyo a las agroindustrias se convierten, con el paso del tiempo, en 
relaciones basadas en la confianza; Østas permiten a la compaæ￿a tener acceso a diversos 
beneficios, que sobrepasan los servicios ofrecidos inicialmente por la instituci￿n que da el 
apoyo.  Un ejemplo ordinario es una empresa que comienza asistiendo a algœn tipo de 
capacitaci￿n ofrecida por una instituci￿n y, posteriormente, obtiene el respaldo de la 




La confianza suele ser un elemento fundamental en las relaciones de negocios.  Si los 
individuos o las compaæ￿as pueden confiar entre ellos, gastarÆn menos recursos en el 
seguimiento de los contratos y en exigir su cumplimiento.  Se observaron cuatro funciones 
de la confianza dentro de las empresas de la muestra.  
 
Conservar las relaciones con los clientes 
 
Como se mencion￿ anteriormente, los buenos contactos abren puertas pero las 
buenas relaciones pueden contribuir a que las compaæ￿as se den cuenta de las necesidades 
de los clientes y respondan a ellas.  TambiØn permiten que el cliente comprenda las 
- 11 - circunstancias en que opera la compaæ￿a.  
 
￿  Una relaci￿n de confianza y respeto mutuos hizo posible que una cooperativa que 
comercia con plantas medicinales retuviera a un cliente importante a pesar de que, a 
veces, no pod￿a suministrar el volumen de producto establecido como requisito por 
el cliente. 
￿  El dueæo de un taller de obras de madera en la costa Caribe contrat￿ empleados que 
trabajaran la madera con el fin de que Øl pudiera salir y conseguir clientes, por la 
siguiente raz￿n: consideraba que un vendedor contratado no pod￿a establecer la 
misma relaci￿n estrecha con los clientes que el dueæo del negocio. 
 
Reducir el costo del seguimiento a la ejecuci￿n de contratos 
 
Las relaciones con los clientes basadas en la confianza reducen, en lo esencial, el 
costo de asegurar el cumplimiento.  Las agroempresas procuran beneficiarse de la misma 
manera respecto a sus propios proveedores.  La mayor￿a de las compaæ￿as reportan s￿lidas 
relaciones con los productores agr￿colas que les suministran sus materias primas, aunque no 
elaboran contratos escritos ni aveces verbales con ellos.  As￿ como las cooperativas 
distinguen entre los productores socios y los que no lo son, algunas compaæ￿as establecen 
diferencias entre los productores de confianza y los demÆs productores, empleando los 
tØrminos ’productor asociado’ y ’productor no asociado’. 
 
Las relaciones s￿lidas con los productores indican que las compaæ￿as pueden estar 
seguras de que estos œltimos cumplirÆn su compromiso de suministrar la cantidad de 
producto acordada, con la calidad requerida y en las fechas establecidas.  Las compaæ￿as 
que manejan hortalizas y productos lÆcteos reportan que, teniendo productores 
responsables, pueden reducir, y aun eliminar, los controles de  calidad y de residuos, los 
cuales son necesarios cuando encuentran productores no de confianza. 
 
−  Esta actitud tuvo tambiØn importancia en los servicios de transporte, porque las 
compaæ￿as necesitan estar seguras de que los productos agroqu￿micos u otras 
- 12 - sustancias no han sido transportados recientemente en los mismos contenedores 
que van a usar  
−  Debe seæalarse que esta confianza ser￿a œtil solamente en ciertos segmentos del 
mercado.  En la zona cafetera, donde algunas compaæ￿as estÆn desarrollando 
productos orgÆnicos para la exportaci￿n, los productores deben firmar contratos 
legales con las compaæ￿as en los que certifican que su producci￿n es netamente 
orgÆnica. 
 
No debe suponerse, y esto es importante, que una relaci￿n personal estrecha se 
traduce automÆticamente como confianza.  Unas pocas compaæ￿as informaron sobre robos 
imputables a miembros de la familia de los dueæos De igual manera, las amistades pueden  
utilizarse para sacarle provecho a una compaæ￿a. 
 
−  El ex￿gerente de la cooperativa de frutas  firm￿ un contrato con un amigo que 
distribuye frutas y hortalizas en BogotÆ; pues bien, el trato favorece en gran 
medida al distribuidor, a expensas de la cooperativa. 
 
Manejo de las crisis 
 
Varias compaæ￿as manifiestan que mantienen v￿nculos estrechos con otras 
compaæ￿as de la misma Ærea de negocios para poder manejar situaciones cr￿ticas, como una 
interrupci￿n del servicio de energ￿a o una falla del transporte.  Estos problemas, que pueden 
ser devastadores para las compaæ￿as que trabajan con productos altamente perecederos, 
inducen a las compaæ￿as de la competencia a establecer arreglos rec￿procos para compartir 
los equipos en caso de una emergencia. 
 
Acceso al crØdito 
 
Varias compaæ￿as obtienen crØdito partiendo de relaciones sociales basadas en la 
confianza.  En muchos casos, los productores asociados o los miembros de una cooperativa 
acuerdan recibir pagos atrasados por sus productos.  Se supo que varias compaæ￿as 
- 13 - obtuvieron crØdito de familiares de sus socios o otras personas de confianza porque los 
bancos rechazaron su solicitud. 
 
−  El propietario de un negocio obtuvo crØdito de un antiguo jefe suyo.  En 
Antioquia, dos compaæ￿as, una sin Ænimo de lucro y otra de carÆcter lucrativo, 
recibieron prØstamos directamente de algunos de sus miembros o de productores 
asociados.  Se dio un caso en que un productor asociado permiti￿ que una 
compaæ￿a utilizara su tierra para asegurar un prØstamo. 
 
4.3 Acci￿n colectiva 
 
En las 50 empresas de este estudio de casos, la acci￿n colectiva contribuy￿ al desempeæo 
de las compaæ￿as de ocho maneras diferentes, que representan mÆs del doble de las 
funciones cumplidas por las redes o logradas gracias a la confianza.  La mayor parte de la 
acci￿n colectiva tiene lugar entre productores, sean Østos miembros de una cooperativa o 
productores asociados de una agroempresa.  Como es de esperarse, la acci￿n colectiva es 





La acci￿n colectiva se aplica comœnmente para permitir la comercializaci￿n de 
productos en forma colectiva, especialmente frutas y  hortalizas de alto valor.  Aunque 
comercializadores de estos productos a veces hacen actividades bÆsicas de poscosecha, 
como la clasificaci￿n y el empaque; la comercializaci￿n colectiva es, generalmente, la 
actividad principal de estas compaæ￿as.  La ventaja de una venta conjunta es que logra 
precios mÆs altos porque reduce los costos de intermediaci￿n o porque puede entregar un 
mayor volumen de producto (o por ambas razones).  La mayor￿a de las compaæ￿as que 
dicen realizar la comercializaci￿n colectiva son cooperativas o asociaciones.  Por lo 
general, cuanto mayor sea el grado de transformaci￿n de los productos de una compaæ￿a, 
tanto menor serÆ la probabilidad de que Østa practique, como actividad regular, la 
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colectiva precisamente porque los mejores precios se negocian en relaci￿n con el volumen 
de producto negociado.  La fluctuaci￿n en los precios del mercado suele significar que los 
individuos pueden obtener, a veces, mejores precios cuando infringen sus compromisos con 
el grupo y venden fuera de Øl. 
 
Los dueæos o gerentes de las compaæ￿as mencionaron con frecuencia, en las 
entrevistas, la falta de compromiso de los productores, lo que indica que no se puede 
mantener fÆcilmente este tipo de acci￿n colectiva.  Las compaæ￿as trataron de abordar el 
problema de la acci￿n colectiva de varias maneras.  Algunas, como la compaæ￿a de carÆcter 
mixto (pœblica y privada) dedicada al mercadeo de hortalizas, enfrentan el problema 
directamente mediante programas de capacitaci￿n, en los que enseæan a sus miembros tanto 
la importancia de la solidaridad como los beneficios que genera para todos la acci￿n 
colectiva.  Varias cooperativas exigen la capacitaci￿n en ￿cooperativismo￿ como una 
condici￿n para admitir nuevos miembros.  En el caso de una procesadora privada de frutas, 
el dueæo de la empresa desarroll￿ tambiØn una labor paralela, de alcance comunitario, sobre 
la importancia de los valores y de la tolerancia.  Al parecer, estas tØcnicas funcionaban, en 
especial donde la decisi￿n de aplicarlas era interna en la empresa o cuando el liderazgo en 
ella era muy fuerte y dinÆmico. 
 
Una excepci￿n al modelo cooperativo en que muchos agricultores hacen un 
mercadeo colectivo de productos de poco valor agregado ocurre cuando un grupo pequeæo 
de compaæ￿as trabajan conjuntamente para satisfacer la demanda de un cliente determinado.  
Esta situaci￿n se observ￿ en los talleres que trabajan la madera en la costa Caribe, y en las 
compaæ￿as de procesamiento de frutas en la zona cafetera: los carpinteros se inclinaban por 
la producci￿n independiente, mientras los procesadores de frutas dijeron que compart￿an la 
informaci￿n, el espacio, el equipo y, en ocasiones, hasta los trabajadores. 
 
Provisi￿n colectiva de insumos 
 
As￿ como la venta de grandes volœmenes permite a las compaæ￿as negociar precios 
- 15 - mÆs altos, la compra a granel puede ayudarles a obtener precios menores para sus insumos.  
Como hab￿a sucedido con el mercadeo colectivo, la compra colectiva de insumos se dio 
mÆs frecuentemente entre los productores o procesadores que eran miembros de una 
cooperativa; en algunos casos, sin embargo, s￿lo participaron en esta actividad grupos 
menores del conjunto de miembros.  Los beneficios y los costos de la compra colectiva 
dependen, evidentemente, del producto. 
 
−  En VØlez, los procesadores de guayaba se afiliaron a una cooperativa de 
productores de guayaba para comprar entre todos el azœcar a una refiner￿a; no 
obstante, cada uno de ellos compraba la fruta por separado a un intermediario y 
todos informaron que ten￿an problemas con la competencia desleal. 
La provisi￿n colectiva de insumos es, en s￿ misma, un beneficio; sin embargo, es 
frecuente encontrar compaæ￿as que la emplean ￿cuando se trata de proveer asistencia 
tØcnica, maquinaria o productos agroqu￿micos￿ para fortalecer el compromiso adquirido 
por los individuos con un grupo cuya actividad principal consiste en algo diferente, por 
ejemplo, el mercadeo colectivo.  En estos casos, las compaæ￿as pueden aceptar los costos de 
transacciones considerÆndolos como el costo de mantener la acci￿n colectiva en la 
actividad principal de la compaæ￿a.  Ejemplos de esta operaci￿n son el acceso a un 
supermercado comunitario, la contrataci￿n de empleados que tienen familiares en la 
compaæ￿a (prÆctica muy comœn en las cooperativas), o la inclusi￿n de familiares de los 
miembros en programas de salud, educaci￿n y desarrollo social.  Aunque se espera que las 
compaæ￿as sin Ænimo de lucro se suministren beneficios no econ￿micos, se observ￿ que 
algunas compaæ￿as con Ænimo de lucro tambiØn los ofrec￿an.  Una vez mÆs, estos casos se 
consideraron extraordinarios, ya que proven￿an de dueæos o gerentes cuyo nivel de 
liderazgo y de compromiso social era alto. 
 
Otra forma en que las compaæ￿as pueden tener acceso a los insumos de manera 
colectiva es mediante el intercambio entre sus miembros.  En dos casos, uno es una 
asociaci￿n y el otro una cooperativa, los miembros mantienen redes de intercambio de 
semillas entre ellos mismos, de modo que siempre estÆn seguros de que se les suministrarÆ 
semilla de calidad.  En ambos casos, los productos son poco comunes: uno es la guayaba 
- 16 - que, generalmente, es recolectada mÆs bien que sembrada; los otros son las plantas 
medicinales, cuyo suministro de semilla podr￿a convertirse, si fallara, en un verdadero 
problema. 
 
Seguimiento y exigencia colectivos (Collective monitoring and enforcement) 
 
Las compaæ￿as informaron tambiØn que depend￿an de la acci￿n colectiva en el 
seguimiento y la imposici￿n de las normas y estÆndares de la organizaci￿n.  La proximidad 
f￿sica y la historia que comparten muchos miembros de cooperativas, de asociaciones de 
productores o de compaæ￿as de procesamiento puede reducir los costos del seguimiento de 
actividades, con tal que los individuos respondan a las obligaciones contra￿das con la 
compaæ￿a.  Esta actitud individual es muy importante en industrias como la agricultura, 
donde el riesgo que corre la producci￿n puede ser alto y el seguimiento de las operaciones 
es costoso. 
 
Tanto en las cooperativas como en las compaæ￿as en que hay un propietario 
individual y productores asociados, se tomaron decisiones colectivas para sancionar o, en 
casos extremos, dar por terminado el v￿nculo existente con un individuo que no cumpli￿ las 
condiciones establecidas.  En casi todos los casos, la decisi￿n de actuar cuando hab￿a 
incumplimiento era lenta y, por lo general, s￿lo se tomaba cuando esas relaciones se 
deterioraban mucho.  En unos pocos casos, sin embargo, el seguimiento y la imposici￿n de 
norma colectivos se hicieron de manera proactiva, con el fin de mejorar la calidad de los 
producto 
 
−  Una cooperativa inici￿ un programa en que los miembros de mayor experiencia 
apoyaban a los nuevos miembros para asegurarse de que Østos fueran capaces de 
aplicar y mantener las normas de calidad requeridas. 
−  Una compaæ￿a privada contrat￿ tØcnicos que visitaran a los agricultores y les 
dieran apoyo tØcnico, una acci￿n que les permiti￿ ademÆs a aquØllos hacerle 
seguimiento a las prÆcticas empleadas en la finca. 
 
- 17 - La compaæ￿a dice que logr￿ reducir las tasas de rechazo de las hortalizas por los 
compradores; sin embargo, reconoce que transfiri￿ el problema de acci￿n colectiva de los 
productores a los tØcnicos.  La compaæ￿a brinda a sus empleados algunos beneficios 
colectivos, como el de una vaca que alimentan entre todos con los desechos orgÆnicos de la 
fÆbrica; esto podr￿a considerarse como una labor de fortalecimiento de los v￿nculos que 
unen a los empleados. 
 
A diferencia de Barr (2000b, no encontramos ejemplos de compaæ￿as que emplearan 
redes mÆs extensas para el seguimiento y la imposici￿n de norma colectivos.  Ninguna 
compaæ￿a inform￿ que hab￿a manejado el incumplimiento haciendo intervenir a personas 
extraæas a ella o informando, o amenazando con informar, a otros acerca del problema.  
MÆs de la mitad de los dueæos de compaæ￿as afirmaron que, si se presentaba el 
incumplimiento, sencillamente dar￿an por terminada la relaci￿n, y el 36 por ciento de ellos 
dijo que tratar￿an de resolver las cosas por su cuenta.  Aunque esta pregunta es, por 
naturaleza, hipotØtica, puede dificultar la obtenci￿n de respuestas confiables, las cuales son 
consecuentes con las tensiones sociopol￿ticas que caracterizan el medio ambiente rural 
colombiano.  En una versi￿n previamente ensayada del cuestionario, se pregunt￿ a los 
dueæos de las empresas acerca de ￿casos de conflicto￿ en vez de ￿casos de incumplimiento￿; 
la respuesta elemental fue que ellos no ten￿an conflictos, lo que daba a entender, 
sencillamente, no pod￿an permitir que Østos ocurrieran. 
 
Producci￿n o procesamiento colectivos 
 
Varias compaæ￿as informaron que participaban en un tipo de producci￿n colectiva o 
procesamiento colectivo.  La mayor￿a de las compaæ￿as de procesamiento, incluyendo aqu￿ 
a las cooperativas y a las empresas familiares pequeæas, cuentan con estructuras jerÆrquicas 
en su organizaci￿n y con divisiones estrictas de trabajo; no obstante, algunas compaæ￿as 
hacen colectivamente ciertas actividades de procesamiento: 
 
−  En UbatØ, una planta procesadora de leche tropez￿ con dificultades financieras y 
ahora, sencillamente, estÆ reuniendo los recursos de mano de obra familiar para 
- 18 - mantener a flote la compaæ￿a. 
−  En Antioquia, en una compaæ￿a de mermeladas y jaleas, las socias procesan 
colectivamente las frutas y comparten por igual los beneficios.   
 
Varias agroempresas mencionan la producci￿n agr￿cola colectiva.  Los miembros de 
la cooperativa multiactiva que produce, procesa y vende plantas medicinales, desarrollan, 
por lo regular, una producci￿n individual; sin embargo, en varias ocasiones han plantado 
parcelas en forma colectiva.  La primera vez en que adoptaron esta prÆctica fue cuando las 
plantas medicinales eran un cultivo nuevo para ellos y quer￿an compartir los riesgos.  
Posteriormente, se inscribieron  en un proyecto de investigaci￿n participativa en el que 
ensayaron nuevas variedades y prÆcticas; una vez mÆs, la producci￿n colectiva les permiti￿ 




La acci￿n colectiva es tambiØn evidente en la manera como se financian muchas 
empresas.  La habilidad que tienen algunas cooperativas y otras empresas para sobrevivir se 
basa en la voluntad colectiva de los productores de acceder a que otras obligaciones se 
paguen primero; este es un ejemplo mÆs sistemÆtico de los pagos demorados a los 
productores, que se mencionaron antes en la secci￿n sobre la confianza. 
 
−  En una cooperativa que se dedica al secado de la yuca en la costa Caribe, sus 
miembros entregan la producci￿n a la cooperativa, que la procesa, la vende y 
utiliza estos ingresos para comprar el producto a vendedores que no pertenecen 
a la cooperativa.  Con el dinero del procesamiento y de la venta de la yuca 
suministrada por los que no son de la cooperativa se les paga a los miembros de 
Østa. 
 
Muchas veces para apoyar a las empresas sin animo de lucro como son las 
cooperativas, las instituciones que apoyan la agroindustria les ofrecen financiaci￿n especial, 
para que puedan acceder al capital.  Ahora bien, esta actitud puede generar incentivos 
- 19 - perversos.  En Antioquia, por ejemplo, tres compaæ￿as privadas estÆn pensando en 
convertirse en cooperativas o se hallan ya en ese proceso, con la œnica finalidad de tener 
acceso a este crØdito. 
 
Manejo de la propiedad comœn 
 
Dos negocios hicieron algunas inversiones y las mantienen como propiedad comœn 
entre sus miembros.  Una cooperativa de plantas medicinales, a travØs de una subvenci￿n 
dada por una ONG, adquiri￿ tierra que emplea para sus experimentos.  Una asociaci￿n de 
productores de ganado bovino posee maquinaria agr￿cola y sus miembros pagan tarifas 
especiales por utilizarla.  En el diseæo y en la implementaci￿n de normas relativas a uso y 
mantenimiento apropiados es donde la acci￿n colectiva muestra su importancia. 
 
La adquisici￿n de bienes comunes, por ejemplo, cuando se hace una compra 
colectiva de insumos, puede ser una manera de incrementar el esp￿ritu de compromiso entre 
los miembros del grupo, porque se dan beneficios adicionales al hecho de afiliarse al  
grupo.  Ahora bien, es necesario tener algœn grado de capacidad en el manejo del grupo 
para poder administrar ese capital. A juzgar por el desempeæo de la cooperativa y por los 
comentarios de informantes clave, tanto dentro como fuera de la empresa, parece que la 
cooperativa de plantas medicinales tiene una gran capacidad para la acci￿n colectiva.  
Aplicando la misma medida, la asociaci￿n de productores cuenta con menos capacidad de 
acci￿n colectiva; sin embargo, hasta hace poco tuvo un l￿der muy enØrgico, dinÆmico y 
honesto, quien desempeæ￿ una funci￿n importante cuando se decidi￿ la forma en que ser￿a 
administrado el grupo. 
 
Colusi￿n o connivencia 
 
Unas pocas compaæ￿as informaron que se hab￿an reunido con otras compaæ￿as del 
mismo negocio para fijar los precios que pagar￿an por los insumos agr￿colas.  Aunque esta 
prÆctica beneficia a las compaæ￿as que la apliquen, tiene consecuencias negativas para la 
sociedad considerada como un todo . 
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Acci￿n colectiva en servicios relacionados comunitarios 
 
En varias de las regiones estudiadas, las compaæ￿as informaron que trabajaban con 
otros individuos y otras organizaciones para mejorar, en la localidad, el abastecimiento de 
agua, los medios de transporte y las comunicaciones.  En Æreas como la zona cafetera, es 
probable que esta prÆctica se relacione con niveles altos, en general, de organizaci￿n y de 
capacidad comunitarias.  En el conglomerado procesador de guayaba de VØlez, los niveles 
actuales de organizaci￿n comunitaria no son altos; sin embargo, la necesidad de crear 
infraestructura s￿ lo es.  Varias compaæ￿as estÆn trabajando en actividades comunitarias; 
existe en Østas la tendencia a establecer otros v￿nculos en el sector pœblico, por ejemplo, 
cuando los dueæos o los miembros de una compaæ￿a intervienen en organizaciones 
comunitarias o en pol￿tica local. 
 
4.4 Patrones del uso del capital social  
 
Los ejemplos anteriores demuestran que las relaciones sociales pueden desempeæar 
diversas funciones econ￿micas dentro de las agroempresas.  Con el fin de facilitar el 
anÆlisis comparativo, se han elaborado ￿ndices del empleo de diferentes funciones del 
capital social.  Cada compaæ￿a fue clasificada segœn una escala de 1 (mÆs bajo) a 3 (mÆs 
alto), segœn la frecuencia con que empleaba cada una de las tres funciones.  Al parecer, el 
uso de las funciones de confianza y de informaci￿n del capital social es mÆs comœn que el 
uso de la funci￿n de acci￿n colectiva (Cuadro 3).  Las funciones de informaci￿n y de 
confianza tuvieron poca importancia en la tercera parte de las compaæ￿as, en tanto que las 
de acci￿n colectiva fueron poco importantes para la mitad de ellas.  Apenas el 14 por ciento 
de las compaæ￿as mostr￿ una alta incidencia de las funciones de confianza; en cambio, un 
22 por ciento de ellas us￿ mÆs tanto las funciones de acci￿n colectiva como las de 
informaci￿n. 
 
El uso de las diferentes funciones individual tuvo una correlaci￿n alta dentro de las 
compaæ￿as, y esto significa que las que utilizaban una funci￿n del capital social se 
- 21 - inclinaban tambiØn a emplear otras.  El anÆlisis de correlaciones por parejas muestra 
correlaciones significativas entre los ￿ndices.  Las funciones de acci￿n colectiva y de 
confianza estuvieron altamente correlacionadas (corr = 0.543, sig = 0.000 en tanto que las 
de informaci￿n y de confianza fueron las menos correlacionadas (corr = 0.363, sig = 0.01). 
Estos resultados son coherentes con la complementariedad (real o potencial) de funciones 
identificada en el anÆlisis cualitativo. 
 
Los resultados de un anÆlisis de conglomerados confirman la correlaci￿n alta 
existente entre los usos de diferentes funciones del capital social.  Tres de los cuatro 
conglomerados manifiestan un orden jerÆrquico en relaci￿n con las tres funciones 
componentes, o sea se dividieron en tres grupos que corresponden al uso alto, mediano y 
bajo de capital social (Cuadro 4).  La œnica excepci￿n es un conglomerado de 4 empresas 
que emplea niveles altos de redes de capital social y niveles bajos de confianza y de acci￿n 
colectiva.  Narayan (1999) distingue dos funciones del capital social: la funci￿n de "enlace" 
dentro del grupo y la de "conexi￿n" entre grupos.  Las compaæ￿as de la muestra estudiada 
tienen tendencia a las dos funciones o a ninguna. 
 
Las formas o patrones de uso del capital social variaron significativamente segœn la 
regi￿n (Cuadro 5).  En la zona cafetera se presentaron los niveles mÆs altos respecto a otras 
regiones, mientras que las compaæ￿as de Antioquia fueron usuarios de alto o de bajo nivel.  
En las regiones de UbatØ y VØlez, en cambio, las compaæ￿as se inclinaron al uso mÆs bajo 
del capital social respecto a las otras.  El uso del capital social var￿a tambiØn segœn el tipo 
de industria.  Es menos probable que las compaæ￿as de lÆcteos y de frutas empleen la acci￿n 
colectiva si se comparan con las de otras industrias.  En las compaæ￿as de explotaci￿n de 
frutas hay menos probabilidad de que se f￿en de la funci￿n confianza.  Los conglomerados 
obtenidos para los derivados lÆcteos en UbatØ y para el procesamiento de guayaba en VØlez 
indican, probablemente, que estas diferencias de nivel industrial estÆn influidas tanto por 
las caracter￿sticas regionales como por las condiciones del tipo de industria considerado.  
No existe ninguna relaci￿n sistemÆtica entre el uso que se haga del capital social, de una 
parte, y los ingresos totales o los ingresos por trabajador, de la otra.  Las compaæ￿as cuyos 
dueæos o gerentes pertenecen a muchos grupos, dado su plan de vida personal, tienen una 
- 22 - probabilidad significativamente mayor de utilizar el capital social que los que tienen otro 




5. ¿QuØ tan importante es el Capital Social? 
AnÆlisis de su Impacto en las Empresas 
  
La secci￿n anterior describi￿ la forma en que las compaæ￿as emplean el capital social para 
lograr objetivos espec￿ficos.  Los resultados de ese anÆlisis no dejan duda alguna de que las 
relaciones sociales pueden ser de utilidad para las compaæ￿as, desde el punto de vista 
econ￿mico; sugieren tambiØn los diversos modos en que las compaæ￿as pueden emplear 
mejor el capital social.  Lo que no dicen es el grado de relevancia que tiene el aporte del 
capital social a la rentabilidad de la compaæ￿a, en especial si Øste se relaciona  con aportes 
similares de otros insumos.  Hasta que no se conozca esa relevancia, no se podrÆ afirmar 
que una compaæ￿a se beneficia cuando  aumenta su inversi￿n en capital social.  Haremos, 
por tanto, en esta secci￿n un anÆlisis cuantitativo del impacto que hace el capital social en 
la estructura y en los ingresos de las compaæ￿as 
 
5.1 Medici￿n del uso del capital social que hace una compaæ￿a 
 
La literatura sobre capital social y los ejemplos presentados en la secci￿n anterior indican 
que el capital social se ubica en el campo de las relaciones personales.  Esto quiere decir 
que puede desarrollarse una medida emp￿rica del uso que hace una compaæ￿a del capital 
social, partiendo de la informaci￿n sobre las relaciones que sostiene esa compaæ￿a. 
 
Las compaæ￿as de la muestra mantienen relaciones con diversos actores.  Las 
relaciones de nivel mÆs bÆsico se establecen con los empleados, los productores agr￿colas, 
los proveedores de insumos no agr￿colas y los clientes.  Muchas compaæ￿as informan 
ademÆs sobre las relaciones que mantienen con muchos otros actores,  como los organismos 
gubernamentales de orden federal, estatal y local, las ONG, los bancos y demÆs 
- 23 - instituciones financieras, las universidades, las organizaciones industriales, los 
intermediarios, los empleados pœblicos, los pol￿ticos y las organizaciones comunitarias.  
Una compaæ￿a tiene, en promedio, 12.5 relaciones, con una amplitud de rango de 4 a 23 
relaciones (Cuadro 6).  El nœmero total de relaciones var￿a significativamente segœn la 
regi￿n, siendo mayor en las compaæ￿as de VØlez y de la zona cafetera y menor en las de 
UbatØ.  Si se exceptœan las compaæ￿as que procesan hortalizas y las de mercadeo, cuya 
tendencia es mantener un elevado nœmero de relaciones, no hay ninguna diferencia 
significativa, respecto a estas relaciones, entre las compaæ￿as consideradas segœn el tipo de 
industria. 
 
Estas relaciones pueden variar tambiØn respecto a la calidad.  De las 12.5 relaciones 
que mantiene, en promedio, una compaæ￿a, la mitad de ellas se consideran s￿lidas (Cuadro 
6).  La solidez de las relaciones var￿a tambiØn segœn la regi￿n.  Se considera que el 60 por 
ciento de las relaciones entabladas por las compaæ￿as en la zona cafetera son s￿lidas, lo que 
coloca a  esta regi￿n en un puesto alto no s￿lo respecto a relaciones totales sino tambiØn a 
relaciones s￿lidas.  En la costa Caribe, en cambio, apenas una tercera parte de las relaciones 
de una compaæ￿a son s￿lidas, lo que hace de esta la regi￿n la de menor nœmero de 
relaciones s￿lidas. 
 
Los diferentes aspectos que abarcan estas relaciones podr￿an seæalar las distintas 
funciones desempeæadas por el capital social.  Por ejemplo, el nœmero total de relaciones 
que mantiene una compaæ￿a puede asociarse con funciones de interrelaci￿n o de red, 
mientras que la solidez de las relaciones podr￿a ser un reflejo de la confianza.  Si se 
combinan relaciones de una gran confianza y en gran nœmero, se acumular￿a as￿ un 
potencial para la acci￿n colectiva.  Para probar si estas variables reflejan el uso dado al 
capital social, podemos compararlas con los resultados de los ￿ndices que se elaboraron 
partiendo del anÆlisis cualitativo de la secci￿n 4. 
 
El nœmero total de relaciones sostenidas por una compaæ￿a se correlaciona con su 
￿ndice de informaci￿n y con su ￿ndice de acci￿n colectiva, pero no con el de confianza 
(Cuadro 7).  La fracci￿n proporcional de relaciones s￿lidas que mantiene una compaæ￿a se 
- 24 - correlaciona con los ￿ndices de confianza y de acci￿n colectiva, pero no con el ￿ndice de 
informaci￿n.  El nœmero de relaciones s￿lidas que mantiene una compaæ￿a se correlaciona 
con todas las funciones del capital social.  Si se aplican los resultados del anÆlisis de 
conglomerados, vemos que las compaæ￿as que emplearon niveles altos de capital social 
tienen relaciones mÆs numerosas y mÆs s￿lidas que las compaæ￿as en que se us￿ menos 
capital social (Cuadro 8).  Estos resultados respaldan el uso de variables basadas en las 
relaciones como medida de la demanda de capital social.  Ahora bien, las correlaciones 
altas encontradas entre las diferentes formas y funciones del capital social dificultarÆn el 
trabajo de identificar las funciones mÆs importantes desde el punto de vista econ￿mico. 
 
5.2 Factores determinantes del uso que hacen del capital social las compaæ￿as 
 
Si el nœmero y la solidez de las relaciones mantenidas por una compaæ￿a reflejan el uso que 
hace Østa del capital social, entonces deber￿amos poder incluir, al menos en teor￿a, estas 
variables directamente en una funci￿n de producci￿n o de ganancia.  Ahora bien, la teor￿a 
que sustenta este anÆlisis economØtrico supone que los mercados son perfectos y que la 
demanda de un insumo estÆ determinada por los precios relativos y los parÆmetros 
tecnol￿gicos.  En este documento hemos formulado la hip￿tesis de que el uso que hacen las 
compaæ￿as del capital social implica la existencia de imperfecciones en el mercado, o sea, 
espec￿ficamente, problemas de informaci￿n y costo de las transacciones.  En consecuencia, 
no podemos esperar que la demanda de capital social sea independiente de la oferta. 
 
Para medir el nivel de capital social al cual tiene acceso una empresa, usaremos el 
nœmero de grupos a los que pertenece el dueæo o gerente en su vida personal.  No se 
esperar￿a que esa afiliaci￿n a grupos influya directamente en la productividad de la 
compaæ￿a, pero podr￿a esperarse que lo hiciera indirectamente al facilitar los contactos 
sociales.  Un anÆlisis de los factores que determinan el nœmero de relaciones mantenidas 
por una compaæ￿a y la solidez de Østas indica que el nœmero de grupos a los cuales 
pertenece el dueæo de la compaæ￿a, en su plan de vida personal, estÆ asociado, en forma 
significativa y positiva, con el nœmero total de relaciones que mantiene su compaæ￿a, 
controlando por las caracter￿sticas regionales y de tipo empresarial de esa compaæ￿a 
- 25 - (Cuadro 9) Este resultado respalda la hip￿tesis de que los mercados de capital social no son 
perfectos y que la cantidad del capital social de que estÆ dotada una compaæ￿a determina la 
demanda de este capital. 
 
Los resultados indican tambiØn que la educaci￿n que haya recibido el dueæo 
incrementa el nœmero total de relaciones pero no el nœmero de relaciones s￿lidas.  Las 
cooperativas y las asociaciones tienen, en total, menos relaciones que las empresas no 
asociativas; sin embargo, no hay ninguna diferencia entre unas y otras respecto al nœmero 
de relaciones s￿lidas.  El tamaæo de una compaæ￿a no afecta el nœmero de relaciones que 
ella tenga, pero su ubicaci￿n geogrÆfica s￿ lo afecta 
5.  Las compaæ￿as situadas en la regi￿n 
de VØlez (excluidas de las simulaciones del anÆlisis) presentaban un nœmero mayor de 
relaciones que otras regiones, ceteris paribus. 
 
Ni las variables personales ni las relativas a la compaæ￿a fueron factores 
determinantes significativos de la cantidad de relaciones s￿lidas que mantiene una 
compaæ￿a.  El œnico resultado significativo de esa regresi￿n es que las compaæ￿as de la 
costa Caribe tienen, proporcionalmente, menos relaciones s￿lidas que las compaæ￿as de las 
otras regiones. 
 
5.3  Retornos al capital social a nivel de la empresa 
 
Para evaluar el aporte que hace el capital social al desempeæo de una compaæ￿a, se estima 
una ecuaci￿n de productividad con ingreso por empleado como una funci￿n de mano de 
obra,  capital  f￿sico, humano y social, de las caracter￿sticas de tipo empresarial, y de las 
variables regionales de simulaci￿n (o falsas variables).  Puesto que algunos de estos 
mismos factores predictivos, como se indic￿ anteriormente, influyen tambiØn en el nivel de 
                                                 
5 Este anÆlisis se hizo tambiØn empleando variables de simulaci￿n (o falsas) del Ærea industrial (leche, frutas, 
hortalizas, azœcar y madera) en vez de variables regionales de simulaci￿n.  Los resultados indicaron que las 
compaæ￿as de derivados lÆcteos ten￿an relativamente menos relaciones que las compaæ￿as que explotaban 
frutas.  Sin embargo, puesto que en UbatØ se concentran mÆs las compaæ￿as de derivados lÆcteos y en VØlez 
hay mÆs compaæ￿as de explotaci￿n de frutas, estos resultados reflejar￿an caracter￿sticas regionales en vez de 
caracter￿sticas industriales.  La alta correlaci￿n hallada entre tipo de industria y regi￿n no permite incluir 
ambas variables.  Los resultados en relaci￿n con las otras variables no cambian significativamente. 
 
- 26 - capital social, se emplea entonces un procedimiento de cÆlculo en dos etapas (2SLS): 
 
En la primera etapa se hace una regresi￿n de la variable end￿gena capital social 
(nœmero de relaciones o nœmero de relaciones s￿lidas) respecto a las variables 
independientes mÆs el nœmero de grupos a los que pertenece el dueæo.  
• 
•  En la segunda etapa se emplean los valores predichos del capital social para calcular 
la ecuaci￿n de productividad. 
 
Como indican los resultados, el nœmero total de relaciones y el nœmero de 
relaciones s￿lidas que mantiene una compaæ￿a contribuyen, en forma positiva y 
significativa, al ingreso por empleado (Cuadro 10); el porcentaje de relaciones s￿lidas, en 
cambio, no lo hace.  La elasticidad del capital social es mayor que la del capital f￿sico, es 
decir, que un mayor nœmero de relaciones ejerce un impacto mayor en el ingreso/trabajador 
que un aumento proporcional en la maquinaria.  Esta diferencia es aœn mayor cuando se 
trata de un aumento  en las relaciones s￿lidas.  Para una empresa promedio, agregar una 
relaci￿n nueva aumentar￿a en 10% los ingresos por trabajador.  Agregar una relaci￿n fuerte 
aumentar￿a el ingreso por trabajador en 18%.   
 
Los retornos a la mano de obra fueron negativos, lo que significa que la 
productividad de la mano de obra es mÆs alta en las compaæ￿as mÆs pequeæas.  El capital 
humano, medido por el nivel de escolaridad del dueæo o gerente, no influye, al parecer, 
directamente en la productividad de la compaæ￿a sino indirectamente a travØs de su 
influencia en el capital social.   
 
Se observaron tambiØn diferencias en productividad entre las regiones.  Las 
empresas de UbatØ ha reportado un ingreso/trabajador significativamente mayor que el 
reportado por las compaæ￿as de otras regiones.  Cuando se emplean variables de simulaci￿n 
de tipo industrial y no de tipo regional, las compaæ￿as de derivados lÆcteos aparecen con los 
retornos mÆs altos; es probable, sin embargo, que este resultado refleje el conglomerado de 
compaæ￿as de derivados lÆcteos de UbatØ. 
 
- 27 - Un resultado inesperado de este anÆlisis es el extenso impacto negativo que hace en 
la productividad la experiencia adquirida fuera de la comunidad.  Se espera que la 
experiencia venida de fuera sea positiva porque representa una oportunidad de adquirir 
conocimientos y mÆs experiencia y de hacer contactos.  Una explicaci￿n del impacto 
negativo tan grande de esa variable, que se observ￿ en estas compaæ￿as, es que reflejar￿a de 
alguna manera el desplazamiento forzoso asociado con los problemas de orden publico del 




6. Conclusiones y Recomendaciones 
 
Este trabajo document￿ la forma en que las agroempresas rurales emplean las relaciones 
sociales para desarrollar sus objetivos econ￿micos.  Se observaron las siguientes tres 
funciones del capital social:  proporcionar el acceso a la informaci￿n, reducir los costos del 
seguimiento de actividades mediante la confianza, y apoyar la acci￿n colectiva.  Se hall￿ 
una alta correlaci￿n en el uso de las diferentes funciones del capital social.  Las compaæ￿as 
que empleaban las relaciones sociales con un prop￿sito ten￿an tambiØn la tendencia a 
emplearlas para otros fines. 
 
Para calcular los retornos econ￿micos al capital social, se desarrollaron medidas 
cuantitativas del uso de este capital partiendo del nœmero de relaciones que manten￿an las 
compaæ￿as.  El nœmero y la calidad de las relaciones mantenidas por una compaæ￿a se 
correlaciona con los ￿ndices "funcionales" del capital social, que se desarrollaron a partir 
del anÆlisis cualitativo.  Lamentablemente, la correlaci￿n entre los usos dados a diferentes 
funciones del capital social se reflej￿ tambiØn en los indicadores estructurales.  Esto 
significa que, mientras pod￿amos calcular los retornos al capital social en general, no 
pod￿amos distinguir entre los retornos a las diferentes funciones desempeæadas por el 
capital social. 
 
El capital social, medido por el nœmero de relaciones ￿especialmente de las 
- 28 - relaciones s￿lidas￿ que mantiene una compaæ￿a, contribuye en forma positiva y 
significativa al desempeæo econ￿mico de una compaæ￿a, si se mide Øste mediante la 
variable  ’ingreso por trabajador’.  Para una empresa promedio, agregar una relaci￿n nueva 
aumentar￿a en 10% los ingresos por trabajador.  Agregar una relaci￿n fuerte aumentar￿a el 
ingreso por trabajador en 18%.  El capital humano, medido por la escolaridad de los dueæos 
o gerentes, no afect￿ directamente la productividad pero lo hizo indirectamente mediante su 
aporte al capital social.  De estos resultados surgen varias recomendaciones, espec￿ficas y 
obvias, de carÆcter pol￿tico: 
 
Los resultados cuantitativos y los cualitativos indican que las compaæ￿as pueden 
beneficiarse si expanden sus redes y si fortalecen las relaciones existentes agregando otros 
actores a la cadena productiva. Por ejemplo, en relaci￿n con los clientes, parece que el 
mejoramiento de la comunicaci￿n y la bœsqueda de informaci￿n de retorno es un camino 
que ofrece buenas perspectivas.  
 
El anÆlisis cualitativo sugiere tambiØn varios mØtodos con los cuales las compaæ￿as pueden 
fortalecer la acci￿n colectiva en el Æmbito de los empleados y de los productores agr￿colas; 
son, entre otros, los siguientes: 
 
−  la creaci￿n de v￿nculos con la vida personal de esos actores mediante la 
capacitaci￿n y la provisi￿n de otros beneficios; 
−  la absorci￿n de los costos de transacci￿n asociados con la provisi￿n colectiva de 
insumos;  
−  una actitud mÆs proactiva para identificar lugares donde haya mayor 
probabilidad de que funcione la acci￿n colectiva y lugares donde no funcionar￿a, 
antes de comprometer recursos para apoyar esa acci￿n. 
 
 
El desempeæo individual de una compaæ￿a puede mejorarse estableciendo relaciones y 
fortaleciendo las que ya mantiene; ahora bien, el hecho de que las compaæ￿as empleen las 
relaciones personales para obtener objetivos profesionales refleja la existencia de una falla 
- 29 - en la mercado.  Si se logra que los mercados funcionen mejor respecto a la informaci￿n y a 
la disminuci￿n de los costos transaccionales de los contratos, se podrÆ reducir la necesidad 
de confiar en las relaciones sociales.  Desde la perspectiva del bienestar social, este efecto 
representar￿a una mejora si permitiera a las compaæ￿as competir apoyÆndose en su 
productividad y no en los v￿nculos sociales.   
 
Obviamente las relaciones personales nunca van a dejar de ser econ￿micamente 
importantes porque la informaci￿n nunca es perfecta, los contratos nunca son completos y 
los costos de transacci￿n siempre son positivos. Sin embargo, en la medida que las 
innovaciones tecnol￿gicas o institucionales puedan identificar y promover mØtodos y 
mecanismos alternos de suministrar esos servicios actualmente suministrados por el capital 
social,  tanto la eficiencia como la equidad se podr￿an mejorar.   
 
Los resultados de este estudio subrayan la importancia de generar proveedores alternos de 
los servicios de desarrollo empresarial (SDE).  Seæalan, asimismo, el desaf￿o que encierra 
la acci￿n de estimular los mercados de los DSE dados los problemas de informaci￿n y de 
incentivos, que se asocian con la prestaci￿n de dichos servicios. Un anÆlisis cuidadoso de 
los tipos de SDE que ofrece actualmente cierta clase de relaciones sociales debe ser un 
aporte cr￿tico para cualquier gesti￿n de diseæo o de implementaci￿n de la provisi￿n de 
servicios alternos a una empresa. 
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4.0 (4.4)  0.3 (0.67)  0.3 (0.67)  5.7 (7.8) 




8.3(3.2)  21.3 (14.5)  23.6 (16.6)  8.5 (5.8) 
Valor anual (USD) 













Valor (USD) de los 













con IAN (%) 
50 0  0  0  30 
a.  SAL = sin Ænimo de lucro (cooperativas, asociaciones); USD = d￿lares de Estados Unidos;  
IAN = impacto ambiental negativo.   
( ) = desviaci￿n estÆndar 
 
- 33 - Cuadro 2.   Caracter￿sticas sociales y demogrÆficas de los dueæos o gerentes (D/G) de las compaæ￿as, por regi￿n (n=50). 
 
Caracter￿stica Costa  Caribe  Antioquia 
(oriente) 
UbatØ VØlez Zona 
Cafetera 
Indice de escolaridad  
( 1 = bajo; 5 = mÆs alto) 
1.5  2.9  2.6 1.6 4.0 
Tiempo en cargo actual (aæos)  9.1  5.7  18  18.9  5.6 
D/G (%) con experiencia fuera de 
la regi￿n 
78  78  60 70 50 
D/G (%) con experiencia previa 
en la industria 
90 55  70  100  50 
Indice de contactos personales 
segœn su nœmero total 
a 
11.5  ND  19.9 19.8 20.9 
Indice de contactos personales 
segœn su diversidad 
a 
7.6  ND  10.4 9.9 10.2 
Grupos de afiliacion (no.) 
b 





0.3 (0.48)  1.4 (1.6)  2.5  
(.97) 
 
a.  A los entrevistados se les pregunt￿, siguiendo a Barr (2000b), cuÆntas personas conoc￿an en una gama de categor￿as que inclu￿a agricultores, 
intermediarios, gente de negocios, empresarios en negocios de mayor  tamaæo, pol￿ticos, empleados pœblicos, proveedores de asistencia tØcnica.  
Las respuestas se codificaron en cuatro categor￿as: much￿simas, muchas, unas pocas y muy pocas.  La variable Indice de contactos personales 
segœn nœmero total es la suma de las respuestas codificadas de todos los tipos de contactos de la compaæ￿a.  La variable Indice de contactos 
segœn su diversidad contiene el nœmero de tipos de contactos que tiene la compaæ￿a.  ND = dato no disponible. 




Cuadro 3.   Importancia dada a tres formas de capital social, % de compaæ￿as (n=50). 
 
Importancia Informaci￿n  Confianza Acci￿n  colectiva 
Incidencia baja (posici￿n = 1)  38  36  52 
Incidencia media (posici￿n = 2)  40  50  26 
Incidencia alta (posici￿n = 3)  22  14  22 







- 34 - Cuadro 4.  Valor promedio de uso de capital social* entre los grupos identificados segœn el anÆlisis de conglomerados (clusters)  
 Acci￿n  colectiva  Informaci￿n  Confianza 
Alto (n=11)  2.91  2.64  2.64 
Medio (n=10)  2.10  1.80  1.60 
Bajo (n=25)  1.12  1.32  1.52 
Informaci￿n alta (n=4)          1.00                   3.00                   1.50 
* Valores van desde 1 (bajo uso) hasta 3 (alto uso) 
 
Cuadro 5.  Conglomerados funcionales del capital social, por regi￿n. 
 
Regi￿n Alto  Medio  Bajo  Informaci￿n  alta 
solamente 
Costa Caribe  1  3  4  2 
Antioquia 4  1  5  0 
UbatØ 0  0  8  2 
VØlez 0  3  7  0 
Zona Cafetera  5  3  1  0 




Cuadro 6.   Nœmero total y solidez de las relaciones mantenidas por las compaæ￿as, por regi￿n (n=50) 
 
Regi￿n Relaciones,total  (no.) 
a Relaciones  s￿lidas  (no.) 
a Relaciones  s￿lidas  (%) 
b 
Costa Caribe     10 (2.8)  3.3 (1.3)  33.7 (13.2) 
Antioquia, oriente   13 (5)  7 (4)  53.5 (20.8) 
UbatØ    8.2 (2.5)  3.4 (1.2)  42.7 (12.9) 
VØlez    15.6 (1.5)  7.9 (1.9)  51.5 (4.7) 
Zona Cafetera   15.7 (4.3)  9.2 (2.4)  59.5 (8.3) 
Total    12.5 (5)  6.2 (3.3)  48.2 (15.6) 
a. Diferencias  significativas entre las regiones, obtenidas del ANOVA (p<0.01).  Las cifras entre  
parØntesis son el error estÆndar (ES). 
b.   El ANOVA transformado muestra diferencias significativas entre las regiones, a nivel de p<0.01. 
 
- 35 - Cuadro 7.  Correlaci￿n entre los ￿ndices estructurales y los funcionales (n=40). 
 







Informaci￿n .452**  .323*  .018 
Confianza .171  .317*  .348** 
Acci￿n colectiva  301 **  .422**  .281* 
** =  sig, < 0.01;   *  =  sig, ≤ 0.05. 
 
 
Cuadro 8.  Relaciones de las compaæ￿as segœn los conglomerados del capital social (n=49). 
 
Grupos de cluster analisis   Relaciones, 
total (no.) * 
Relaciones 
s￿lidas (no.) ** 
Relaciones 
s￿lidas (% de todas 
las relaciones) 
Alto  (n=10)  15.9  8.7  .55 
Medio  (n=10)  13.4  7.0  .49 
Bajo  (n=25)  11.1  5.2  .46 
Informaci￿n alta  (n=4)  11.5  4.0  .35 















- 36 - Cuadro 9.   Resultados del anÆlisis de los factores determinantes del uso del capital social (n=47)
a 
  







Relaciones s￿lidas (%), 
regresi￿n log￿stica 
Constante ***  ***   
Escolaridad del dueæo    0.288**    0.107  0.033 
Grupos de afiliaci￿n (no.)    0.451***    0.429***  0.103 
Variable dummy para cooperativa    ￿0.231 *  ￿0.159  0.114 
Empleados (no.)    0.177    0.159    0.065 
Variable simulada para EFC 
b  ￿0.035  ￿0.040  ￿0.010 
Variable simulada para Costa Caribe  ￿0.451***  ￿0.587***  ￿0.536*** 
Variable simulada para UbatØ  ￿0.594***  ￿0.506***  ￿0.188 
Variable simulada para  Antioquia  ￿0.303 **  ￿0.117  ￿0.096 
Variable simulada para Zona Cafetera  ￿0.332 *  ￿0.427  ￿0.122 
      
R
2    0.510    0.651    0.274 
Durbin Watson    2.006    1.957    1.724 
a.  Los coeficientes se estandarizan con el intercepto 0.   
b.  b.     EFC = experiencia obtenida fuera de la comunidad.   
*** =  sig, < 0.01; ** = sig, ≤ 0.05; * = sig, ≤ 0.10. 
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Cuadro 10. Resultados del cÆlculo de retornos al capital social empleando cuadrados m￿nimos en dos etapas (2SLS) (n=44).
# 
 
  Ingreso anual por trabajador, log (Pesos 
Col.) 
Constante 9.926  10.621 
Nœmero de empleados, log  ￿0.365 *  ￿0.329 * 
Valor de la maquinaria, log  0.264**  0.275** 
Nœmero de relaciones, log 
a 
1.243*  
Nœmero de relaciones s￿lidas, log 
a   1.068* 
Indice de escolaridad  0.128  0.148 
Variable dummy para la experiencia obtenida fuera de 
la comunidad 
￿1.322*** ￿1.365*** 
Variable dummy para cooperativa    ￿0.427  ￿0.429 
Variable dummy para Costa Caribe  0.054  ￿0.674 
Variable dummy para Antioquia  0.677  0.770 
Variable dummy para UbatØ  1.828***  2.174*** 
Variable dummy para VØlez  0.392  0.651 
    
R
2 0.510  0.504 
a.    Los valores predichos a partir de la primera etapa se utilizaron en el cÆlculo de la segunda etapa. 
*** = sig, < 0.01; ** = sig, ≤ 0.05; * = sig,  ≤ 0.10 
#  Estos resultados son diferentes a los que fueron reportados en la versi￿n en ingles del estudio debido a que aqu￿ no han sido estandarizados con 
intercepto 0.  